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El medio de pago es un importante instrumento para que los exportadores garanticen el 
pago de sus productos por el cliente extranjero, la empresa Itaben ExpoPerú Sac. Ha sido 
víctima de incumplimientos de pagos por parte de empresas como Fruit4You (Francia), 
Riel (Alemania), Juvisy (Francia), SCF BV (Países Bajos), motivo por el cual la empresa 
ha sufrido pérdidas de dinero, reflejadas en sus cuentas extranjeras por cobrar la suma de 
$290,272.92. Esta problemática nos lleva a plantearnos la siguiente pregunta: ¿De qué 
manera se puede minimizar el riesgo respecto a los medios de pago que utiliza la Empresa 
Agroexportadora Itaben ExpoPerú Sac en sus exportaciones de productos agrícolas periodo 
2014 – 2015? Por ello se evaluó la situación de la empresa respecto a la elección y uso de 
los medios de pago en sus procesos comerciales y partiendo de ello se propuso una 
estrategia que permita minimizar los riesgos en las exportaciones. El objetivo de la 
investigación es proponer una estrategia de medio de pago internacional para minimizar el 
riesgo en la exportación de productos agrícolas en la empresa agroexportadora Itaben 
ExpoPerú SAC periodo 2014 – 2015. Se hizo una investigación cualitativa no 
experimental, con un muestro no probabilístico discrecional teniendo como objetos de 
estudio a la empresa, siendo los sujetos participantes el gerente del área de operaciones, 
asistente de operaciones, contadora y administradora, a los que se le aplicó una ficha de 
entrevista. Teniendo como resultado que es necesario el planteamiento del uso de la remesa 
documentaria como medio de pago que permita reducir el riesgo en sus exportaciones.  
  





The means of payment it’s an important instrument for exporters to ensure the payment of 
their products by the foreing customer, the Itaben ExpoPerú Sac. Company has been the 
victim of defaults by companies such as Fuit4You (France) Riel (Germany), Juvisy 
(France) y SHC BV (Netherlands). Reason why the company has suffered lost of money, 
reflected in their foreing accounts receivable of the sum of $ 290,272.92. this problematic 
leads us to ask ourselves the following question: In that way can be minimized the risk 
with respect to the means of payment used by the company Agro-exporter Itaben ExpoPerú 
Sac in its exports of agricultural products tails period 2014-2015? Why is assessing the 
situation n of the company with respect to the choice n and use of the means of payment in 
their business and on the basis of this proposed a strategy that allows you to minimize the 
risks in exports? Research aims to propose a means of international payment strategy to 
minimize the risk in the export agricultural products queues in the company Itaben 
ExpoPerú SAC period 2014-2015. Non-experimental qualitative, was made a research with 
a show not probabilistic discretionary plastic having as objects of study to the company, he 
participants being the Manager of the area of operations, Assistant operations, accountant 
and administrator, who is you app an interview tab. Resulting necessary approach to the 
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Las personas dedicadas a la exportación se enfrentan siempre a una gran 
interrogante cuando deciden ingresar al mercado internacional, la cual viene 
hacer el medio de pago que utilizarán, donde este sea conveniente para ambas 
partes, es decir tanto como para el exportador como para el importador. 
(ICESI,2011). 
El retraso en el pago origina en las empresas problemas de liquidez. Así 
tenemos que, en Europa más de la mitad (57%) de las empresas sufren estos 
problemas por retrasos en los pagos, mientras que en Grecia el 96% de las 
empresas tiene problemas de liquidez y en Finlandia el 43% también tiene 
problema de retrasos de pago. (ITRUM JUSTITA, 2013) 
El medio de pago constituye un importante instrumento para que los 
exportadores tengan la seguridad de que los clientes extranjeros hagan 
efectivos los pagos por los productos recibidos, es por ello que corresponde a 
las empresas evaluar detenidamente el medio de pago a utilizar de modo que 
no resulten perjudicados. 
En este contexto la empresa Itaben ExpoPerú SAC, dedicada a la 
exportación de productos agrícolas ha tenido en varias ocasiones problemas de 
liquidez siendo víctima de clientes extranjeros que han incumplido con los 
pagos en las fechas convenidas. Ante los problemas que se vienen sucintando 
en esta empresa planteamos la pregunta ¿De qué manera se puede minimizar el 
riesgo respecto a los medios de pago que utiliza la empresa agroexportadora 
Itaben ExpoPerú SAC en sus exportaciones para el periodo 2014 - 2015? 
El principal propósito de la presente investigación es proponer una 
estrategia de medio de pago internacional para minimizar el riesgo de pago en 
las exportaciones de productos agrícolas. Para lo cual se va analizar la 
problemática actual de la empresa en relación a los pagos de exportación, 
determinar los factores que influyen en los medios de pago que utiliza y 
finalmente diseñar una estrategia de medio de pago internacional para 
minimizar el riesgo de exportación de la empresa. 
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Metodológicamente la presente investigación busca evaluar la situación 
de la empresa respecto a la elección y uso de los medios de pago en sus 
procesos comerciales y partiendo de ello se propondrá una estrategia que 
permita minimizar los riesgos en las exportaciones al momento de elección de 
un medio de pago internacional; teniendo como sujetos de investigación a la 
gerente de operaciones, al asistente de operaciones, contadora y 
administradora. Considerando un tipo de muestro no probabilístico 
discrecional. 
El estudio ha permitido comprender la importancia que implica la buena 
elección de los medios de pago en una empresa, ya que, se encontraron 
garantías para las artes intervinientes en una transacción de compra - venta 
internacional y condiciones de equilibrio.  
Se creyó conveniente realizar una propuesta de mejora en la elección de 
medios de pagos a través de una entrevista a los miembros de la empresa, y 
poder reducir o evitar más controversias entre empresa – cliente estableciendo 
medidas y mecanismos apropiados en cuanto a medios de pago refiere. 
1.1. Planteamiento del problema  
En el contexto internacional el retraso en el pago origina en las empresas 
problemas de liquidez. Así, en Europa más de la mitad (57%) de las empresas 
sufren estos problemas por retrasos en los pagos, mientras que en Grecia el 
96% de las empresas tiene problemas de liquidez, en Finlandia el 43%. (Intrum 
Justitia, 2013) 
En España, concretamente, lo sufre el 64% de las empresas y es el 
segundo país de Europa con el plazo de pago más largo de Europa: 99 días, 
superado por Italia con 113 días. Por grupos, los consumidores pagan sus 
facturas en una media de 58 días, las empresas en 85 y las administraciones en 
155 días. (Intrum Justitia, 2013) 
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Una de las preocupaciones más constantes de los exportadores e 
importadores, es el conseguir un punto de equilibrio entre lo que es la 
seguridad de la cobranza de la mercancía exportada y el correcto recibimiento 
por el lado del importador, con los costos que involucra el cobro. 
En los procesos de la exportación, el exportador hace frente una variedad 
de peligros, donde la intensidad de estos dependerá según el contexto político – 
económico, del mercado en el que se desarrolla y el del usuario.  
De manera que una de las mas importantes interrogantes que se hacen los 
exportadores cuando deciden ingresar al mercado internacional es acerca del 
medio de pago que mas les convendría utilizar, donde sea beneficioso no 
únicamente para ellos, sino también para los importadores. La razón es el 
exportador no desea desprenderse de las mercancías sin que están sean 
canceladas y el importador no ambiciona cancelarlas sin antes haber obtenido 
lo que compró. Identificándose las siguientes categorías de riesgo al llevar 
acabo procesos del comercio internacional: riesgo de crédito, de tipo de 
cambio, de país, técnico y de fraude. 
En el comercio internacional, se determina que el riesgo forma parte de 
sí, en donde las probabilidades de identificar perfectamente a un usuario son 
remotas. Es de gran relevancia que se recurra a otros medios que permitan 
protegerse de dichos riesgos.  
Asimismo, en gran parte depende del nivel de honestidad del comprador 
y de la habilidad del vendedor para lograr definir el medio de pago que mas se 
adecue y así lograr entregar la mercancía en las cláusulas acordadas. En este 
sentido desempeñan un papel muy importante los bancos ya que serán los 
intermediadores en tema de dinero entre exportadores e importadores y por 
otro lado los medios de pago internacionales que se utilicen para tal efecto. 
(PROCOMER, 2011) 
La lección del medio de pago será determinada por ambas partes, en 
referencia a: confianza entre las partes, capacidad de negociación, riesgo, 
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precio y calidad del producto. Sin embargo, según la práctica internacional la 
carta de crédito se considera ser uno de los mejores instrumentos para avalar el 
pago y de esta manera lograr efectuar las condiciones redactadas en el contrato 
(Souto, 2010). 
El medio de pago constituye un importante instrumento para que los 
exportadores garanticen el pago de sus productos por el cliente extranjero, es 
por ello que corresponde a las empresas evaluar detenidamente el medio de 
pago a utilizar de modo que no resulten perjudicados. 
La empresa ITABEN EXPOPERÚ SAC, es una empresa que se inició en 
los primeros meses del presente año dedicada a la práctica del comercio 
exterior y es precisamente la elección del medio de pago que hoy en día 
utilizan para la exportación de sus productos agrícolas, lo que ha originado que 
en varias ocasiones la empresa haya sido víctima de clientes extranjeros que 
han incumplido con los depósitos de los pagos en las fechas convenidas, 
incluso, hayan sido estafados por compradores extranjeros que nunca pagaron 
el producto, motivo por lo cual la empresa ha sufrido grandes pérdidas. A ello 
se le suma el hecho de que la empresa no cuenta con la asesoría debida que le 
permita evaluar cuidadosamente y elegir el medio de pago que más le conviene 
a la empresa teniendo en cuenta su posición como empresa relativamente 
nueva en el rubro. 
De seguir la empresa con esta práctica seguirá teniendo más cuentas por 
cobrar y no podrá saldar sus cuentas por pagar, como son pagos a 
administrativos, proveedores de materia prima y demás gastos y costos que 
incurra la empresa. 
1.2. Antecedentes de estudio 
Villacres, H. (2010). España. Mecanismos de Financiamiento del 
Comercio Internacional, donde establecido como objetivo principal la 
viabilidad de su financiamiento y los objetivos específicos se dirigen hacia la 
factibilidad del crédito para el comercio exterior. La presente investigación 
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tuvo correlación con los aumentos de las transacciones comerciales, la 
globalización y las diferentes formas de financiamiento en las áreas del 
comercio. Por otro lado, los resultados determinaron que el financiamiento, el 
cual brinda la banca mediante las cartas de crédito, se encuentra acompañado 
de diversas opciones cuyos conocimientos hace posible que se accedan con 
agilidad y un costo menor a las diversas maneras del crédito documentario, 
donde posee demanda por los usuarios tanto naturales como jurídicas que se 
dedican a la exportación e importación.  
Méndez J. y Morales H. (2009). Chile. Cartas de créditos y otros medios 
de pago en operaciones de comercio exterior, cuya finalidad fue brindar una 
respuesta sobre los medios que se consideran más convenientes para cada 
proceso, enfocándose desde lo que son las cartas de crédito o créditos 
documentarios, que por sus tipologías y relevancia han pasado a ser una de las 
herramientas fundamentales del comercio internacional. Concluye que es muy 
corriente que las partes no se conozcan previamente o que sólo hayan tenido un 
contacto breve y esporádico o meramente referencial. Menciona que esto nos 
lleva inmediatamente al tema de los riesgos en materia de comercio 
internacional. Los principales riesgos involucrados en una operación de 
comercio internacional de mercaderías (entendiendo que el principal contrato 
en la materia es la compraventa internacional de mercaderías) son, por una 
parte, el riesgo del exportador de no recibir íntegra y oportunamente el pago de 
las mercaderías que exporta, y por la otra, el riesgo del importador de no recibir 
las mercancías conforme a lo estipulado en el contrato, sea recibiendo otras 
distintas o de inferior calidad, sea lisa y llanamente no recibiéndolas. 
Avila y Ruiz (2013) La Balanza Comercial peruana y su influencia en el 
uso de los medios de pago internacionales otorgados por los bancos 
comerciales en el periodo 2008 -2012. El propósito del estudio fue hacer un 
análisis sobre la balanza comercial peruana y su influencia en el uso de los 
medios de pago internacional otorgados por los 4 principales bancos del país. 
Y conocer la forma en que el aumento de la balanza comercial peruana impacta 
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en los medios de pagos internacionales, analizando solo la parte referente a las 
colocaciones en sus respectivas áreas de comercio exterior.  Asimismo se 
analiza el desarrollo de la balanza comercial, es decir, tanto las exportaciones e 
importaciones de bienes que haya realizado en Perú. 
 
1.3. Abordaje teórico  
1.3.1. Medios de Pago Internacional 
Según Gómez (2006). Los medios de pago se considera un medio de 
cobro o pago, es decir es un instrumento el cual se cifra en monedas 
extranjeras, generalmente convertibles en el mercado internacional y que debe 
de estar apropiadamente aceptado por el exportador – importador como para 
lograr indemnizar la deuda contraída por el importador y exportador.  
De acuerdo a Fernández (2006) estos medios de pago, son considerados 
como instrumentos tanto, comerciales, legales, financieros y también privados, 
los cuales hacen posible soportar aquellas transacciones que suelen realizarse 
entre la empresa y la persona, avalando de algún modo aquel intercambio de 
bienes por monedas, asumiendo como dinero todo aquello que cumple esa 
función. 
1.3.1.1. Definiciones de Medios de Pago 
Según Ballesteros (2005) estos medios son unos instrumentos 
bancarios a través de los cuales puede llegar a cancelar la deuda, o también la 
transferencia de fondos, entres usuarios que viven en un país y los que no.  
Según Fernández O. (2006) manifiesta que estos instrumentos 
posibilitan el soportar dichas transacciones entre organizaciones e individuos, 
avalando de ciertas formas el cambio de bienes por dinero, tomando como 
dinero aquello que logra cumplir dicha función.  
En esta investigación, para las autoras, los medios de pago deben 
ser entendida como: Son instrumentos comerciales y bancarios mediante los 
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cuales permite realizar transacciones de un país a otro con el fin de hacer 
efectivo el pago de una compra realizada. 
 
1.3.1.2. Clases de Medios de Pago 
Según Ballesteros (2005) la clase medio de pagos son dos: 
Medios simples: Cuando dicha negociación, cancelación, no 
logran vincularse a la presentación de documentos comerciales, 
administrativos, aduaneros o de otra índole, por parte del beneficiario.  
Son medios de pagos simples los billetes de banco, los cheques, 
las letras de cambio, siempre que el movimiento de fondos no quede 
supeditado a que el beneficiario demuestre ante una entidad financiera que ha 
cumplido sus compromisos comerciales con quien debe pagar la operación. 
Medios documentarios: Dichos medios logran considerarse 
efectivos previamente al cumplimiento de las determinadas obligaciones por 
sus favorecidos, debiéndose acreditar después de haber cumplido a través de la 
presentación de dichos documentos que lo logran demostrar.  
De acuerdo con Fernández (2006) es aquel por el que el 
importador y exportador liquidan aquella operación, siendo:  
Medio de pago no documentario: en estos existen movimientos 
de fondo entre las partes, es decir el importado y exportador, asimismo, los 
documentos que se encuentran asociados a los procesos comerciales no se 
encuentran ligados a la manera de liquidación. Aquellos medios de pago que 
no son documentales, a continuación:  
Billetes y cheques bancarios al portador: Son aquellos cheques al 
portador los que no logran indicar concretamente los datos de un individuo u 
organización especifica como remunerado.  
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Cheque personal: Un cheque personal es una letra bancaria que 
permite extraer fondos de una cuenta corriente del banco del titular de la 
cuenta. 
Cheque bancario: El cheque bancario es aquel documento en el 
que los usuarios que lo solicitan, lo emiten y lo firman, ordenando así a 
institución financiera en la que posee dinero que se haga cargo de cancelar una 
determinada cantidad a otra persona u organización.  
Transferencia u orden de pago simple: Es aquel mandato que 
lleva a cabo un individuo a su entidad financiera, directamente o mediante otra 
entidad, coloque a disposición de una tercera cierta suma de dinero.   
 Medio de pago documentario: Este tipo de pago es aquel donde 
el movimiento de los fondos se encuentra ligados al cambio de documentos ya 
sean financieros como comerciales que ofrecen la posesión de la mercancía. 
Los siguientes son los medios de pago:   
La orden de pago documentaria: Es aquel documento a través del 
cual el comprador pide a su institución bancaria que envié al vendedor unos 
determinados fondos contra entrega de ciertos documentos definidos.  
La remesa simple: Es considerado como un medio de pago, donde 
el vendedor hace entrega a su entidad financiera un documento para que esta 
luego logre proceder a su cobro.  
La remesa documentaria: Es considerado un tipo de remesa que 
se encuentra en virtud donde el envío del efecto se encuentra acompañado de 
diferente documentación acreditados del bien del que se trate, el cual será 
entregado al comprado contra el pago o ya sea la aceptación de los efectos.  
El crédito documentario: Es considerado como un acuerdo, donde 
una entidad financiera, actúa en petición y conformidad con las instrucciones 
del comprador o ya sea en su mismo nombre, obligándose ante al vendedor a 
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cancelar, aceptar y/o negociar el efecto de giro, pudiendo darse de manera 
directa o mediante la intervención de cualquier otra entidad financiera.  
1.3.1.3. Tipos de Medios de Pago 
Según García, J. (2003) los pagos contra documentos son los más 
utilizados en el comercio internacional. Son los sistemas de pagos más 
complejos y seguros, dependiendo del mayor o menor grado de confianza entre 
importador y exportador, podemos analizar los grupos de pago que implican 
distintos niveles de obligaciones y responsabilidades del intermediario 
financiero y distintos grados de seguridad y garantía de cobro para el 
exportador. 
La orden de pago: Se inicia por el importador, instruyendo a su 
banco para que, valiéndose de la entidad financiera que actúa como 
intermediario pagador, pague al exportador la suma debida en el lugar pactado. 
En consecuencia, el pago no se supedita al cumplimiento de ningún tipo de 
condición por parte del beneficiario o de los bancos intervinientes. 
Orden de pago documentaria: El pago se condiciona a la entrega 
de determinados documentos, la iniciativa la toma el importador, de forma que 
el exportador se asegura de que, una vez embarcada la mercancía, podrá cobrar 
siempre que presente los documentos requeridos en el tiempo, lugar y modo 
convenidos.  
Cobranza simple: Son las remesas que comprenden una o varias 
letras de cambio, pagares, cheques y otros instrumentos análogos utilizados 
para obtener el pago de sumas de dinero, entendiéndose que ninguna factura o 
documento de expedición o de prioridad acompaña a dicha remesa. 
Cobranza documentaria: Se origina una vez que el vendedor hace 
entrega a la entidad financiera uno o ya sea mas efectos acompañados de cierta 
documentación comercial, contra la aprobación o la cancelación del efecto. 
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Determinando de tal forma que, se trata sobre una orden de entrega de 
documentación contra la cancelación o aprobación de los efectos comerciales.  
1.3.1.4. Nivel de Seguridad de Medios de Pago 
Según Ballesteros (2005) en el comercio, principalmente el 
internacional se cuenta con diferentes maneras para ejecutar o recepcionar la 
cancelación de las mercaderías. Generalmente, algunas de ellas son las 
siguientes, las cuales se clasifican según su nivel de seguridad:  
Bajo- Cheque y Giro bancario  
Medio- Orden de pago y Cobranza bancaria internacional  
Alto- Carta de crédito  
Por otra parte, respecto a la forma de pago se es posible ir 
conviniendo por el menor o mayor nivel de la experiencia y confianza que, de 
forma mutua va teniéndose las partes, una vez que se tiene la oportunidad de 
comercializar entre sí en reiterados momentos y, por ende, conocen el nivel de 
seriedad a través del cumplimiento de sus responsabilidades, así como su 
solvencia moral y económica. 
1.3.2. La Exportación 
Según Sulser y Pedroza (2011) es aquel desarrollo de un nuevo 
mercado, el cual es totalmente diferente al de su país, es decir aquel donde 
ellos habitan. De manera que al colocar un bien nuevo en un mercado del cual 
no se conoce, puede considerarse un reto aun mayor, sobre todo si no se cuenta 
con los datos y conocimientos suficiente al respecto.  
Según Lerma y Marqués (2010) Comercialización de bienes o 
servicios fuera de los límites territoriales del país al que pertenece el ofender; 
junto con las importaciones integra el concepto de comercio internacional.  
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Según Castro A. (2008) indica que es aquella salida de productos 
de un cierto país con el propósito de ser ubicado en otro, mediante las diversas 
fronteras que dividen los países.  
Según Ley general de Aduanas D.L. 1053.Régimen aduanero 
hace posible la salida de mercaderías nacionales o ya sea nacionalizadas con el 
propósito de ser usadas para el consumo o uso.  
En esta investigación, para las autoras, la exportación debe ser 
entendida como: 
La salida de un bien o producto de un país a otro con la finalidad 
de ser comercializado o consumido; cumpliendo todas las normas legales que 
se requiere tanto en el país de destino como en el de origen. 
1.3.2.1. Riesgo de Exportación 
Para Sulser y Pedroza (2011) el nivel de riesgo para el fabricante 
que comercializa sus productos en el extranjero, es mucho menor con la 
exportación indirecta, en la que la mayor parte, el encargado de fabricar ni 
siquiera llega a tener conocimiento sobre el consumo de sus productos en otros 
países diferentes al que habita, puesto que, es un tercer individuo quien se esta 
encargando de exportarlos. Tanto el riesgo como la complicidad van 
incrementado de acuerdo a la manera en que el fabricante decide vender sus 
bienes en el extranjero, de modo que la exportación directa, el cual es el 
método más utilizado por las organizaciones, involucra tener un mayor nivel de 
compromiso, información acerca del mercado exterior, tanto como la ayuda de 
otras personas en el país destino 
Exportar tiene sus riesgos y uno de ellos es la manera en que se 
pagará. 
Para Belaunde (2014) siempre que existen algunos peligros 
vinculados a toda comercialización, para hacer negocios con un cliente que se 
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encuentra o pertenece a otro país, usando una diferente lengua y diferente 
moneda, puede introducir aún más peligros y dificultades.  
Demostrar la capacidad de solvencia y crédito del usuario puede 
llegar a ser más complicada, así como iniciar operaciones legales para tratar de 
recuperar un impago pueden convertir en muy caras cuando no imposibles. 
Tratar con un idioma, cultura empresarial y sistema legal 
diferente puede aumentar el riesgo de confusión y por tanto generar problemas. 
El país destino puede presentar riesgos. Como por ejemplo 
inestabilidad política y/o económica o propensión a los desastres naturales. 
Al enviar la mercancía a una mayor distancia y tener que pasar 
controles aduaneros, ésta es recepcionada más tarde por el cliente y por tanto 
habitualmente el cobro se produce más tarde que en una venta nacional. Siendo 
necesario tener una mayor capacidad financiera. 
Si fijas los precios en moneda extranjera, puede ser conveniente 
que asegures los riesgos derivados de la fluctuación del tipo de cambio. 
Pueden darse casos de tentativa de copia de tus productos o 
ilegalidad de tus marcas en el extranjero. Y a veces puede ser difícil 
salvaguardar tus derechos en determinados países. 
Gestionar envíos internacionales entraña cierta complejidad, por 
lo tanto, necesitarás adquirir los conocimientos necesarios o contratar a 
empresas especializadas. 
Para Belaunde (2014) los riesgos que se pueden presentar en la 
exportación son los siguientes: 
El riesgo crediticio 
Es un riesgo directo del exportador, donde el importador puede no 
llegar a cancelarle, ya que, en lo practico no existe la posibilidad de generarse 
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un pago al contado. Por lo que se determina que el riesgo comercial 
adecuadamente dicho y la dimensión aumentada del riesgo país. 
El riesgo de no entrega de los bienes previstos 
Es un riesgo dirigido hacia el importador, partiendo desde la falta 
de entrega total, a recepcionar los productos que no suelen ser de calidad o en 
el conjunto especificado cuando algunas veces ya se ha cancelado por lo menos 
una parte. Dicho control de la conformidad de los documentos de embarque 
por las entidades financieras en el marco de la carta de crédito es una técnica 
usual de disminución del riesgo, pero puede no bastar, de ahí la clave del éxito 
de las organizaciones certificadoras, que trasladan registros de la mercadería. 
 
El riesgo de malentendidos sobre los derechos y obligaciones 
respectivas 
Este riesgo es muy usual al estar cara a cara a operadores que a 
menudo no hablan el mismo idioma o que no dominan de igual manera el 
inglés. Esto puede ocasionar muchas disputas interminables. Desde entonces la 
importancia de contratos muy bien redactados. Por lo tanto se recomienda 
cuidadosamente el uso de los Incoterms, que son términos estandarizados por 
la Cámara de Comercio Internacional basada en París, que distribuye los 
riesgos, obligaciones y derechos entre ambas partes; estos han sido revisados 
en el 2010; incluyen términos muy conocidos como FOB (Free on Board, 
donde la transferencia de riesgos se hace en el buque de embarque y el 
importador asume los costos de transporte y seguro) o CIF (Cost, Insurance 
and Freight), donde el vendedor asume  hasta el puerto de destino los costos 
del flete y el seguro de transporte mas no los riesgos); ademas existen también 





El riesgo de transporte 
Este es uno de los más casuales, ya sea el transporte mediante 
camión, avión, embarcación marítima y/o fluvial, tren o de transporte 
multimodal (que combina varios de éstos). En el comercio internacional los 
riesgos de que los bienes comerciados sufran daños o robos durante el 
transporte son mucho mayores. Y no tan sólo en la parte de “larga distancia”, 
también puede ser durante el transporte “interno” en el uso de almacenes extra 
portuarios al interior del país de exportación o de importación. Para esto no 
basta escoger bien a los transportistas y tener mucho cuidado con las cláusulas 
del contrato de trasporte, incluyendo las relativas al empacado, hay que 
contratar seguros. 
El riesgo cambiario 
Tanto los vendedores como los compradores están expuestos a 
sufrir este tipo riesgo que procede de la oscilación del tipo de cambio. En 
algunas ocasiones solo uno es el afectado, pero el uso frecuente del Dólar de 
EE.UU. como la moneda del contrato. 
El riesgo de eventos inesperados 
Se pueden referir a desastres naturales, huelgas y peores 
manifestaciones de conmoción social, terrorismo, súbita explosión de guerra 
civil o guerra externa. Pueden ocasionar demora en la entrega o encarecerla. 
Los seguros, que son la mejor solución, no cubren absolutamente todo, estos 
eventos se suelen prever en los contratos en las llamadas “cláusulas de fuerza 
mayor”. Son el principal factor de generación del “riesgo de fabricación”, es 
decir el de haber producido bienes para su venta en vano; muchas agencias de 






Diferentes riesgos legales y tributarios 
Las operaciones de comercio suelen encontrar como obstáculos 
una serie de impuestos y aranceles que deben pagarse a la salida y sobre todo al 
ingreso, que no siempre se conocen bien, así como requisitos tales como 
licencias o autorizaciones sanitarias no siempre transparentes. Las 
responsabilidades respectivas deben ser previstas en el contrato y pueden serlo 
en parte con el buen uso de los Incoterms y de las condiciones de la ejecución 
de las cartas de crédito. Otro riesgo es el de no conocer bien las disposiciones 
de embargo comercial que emiten ciertos países (una sola escala en el lugar 
equivocado puede crear problemas). 
Diferentes riesgos operacionales 
 Se podría decir que algunos de los riesgos ya mencionados 
forman parte de esta categoría, tal como los riesgos ligados al transporte y los 
desastres. Pero también tenemos riesgos como el de fraudes externos e internos 
y otros que han ido adquiriendo (o readquiriendo) una importancia cada vez 
mayor: las perturbaciones creadas por la piratería internacional, que afecta no 
sólo a las aguas internacionales en algunos casos, corrupción de funcionarios 
(que pueden crear trabas con este fin), el riesgo de que una de las partes esté 
siendo utilizada en esquemas de lavado de dinero (mediante alguna 
complicidad interna), o incluso el de ver sus envíos usados para transportar 
droga u otras sustancias ilícitas al mismo tiempo. 
El riesgo estratégico o de inversión 
En este riesgo no se suele pensar mucho, en realidad. El exportar 
o importar son decisiones estratégicas. Y para hacerlo hay que prepararse bien, 
pues muchas veces ellas pueden significar dedicarles recursos muy 
importantes, no sólo de contratación de personal adicional corriente, sino 
también de personal especializado, e incluso invertir en ciertos equipos para 
aumentar capacidades de producción o en locales y personal en los países de 
destino o los de los proveedores clave. Malas decisiones o un grado de 
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preparación insuficiente pueden crearle dificultades a una empresa, incluso 
provocar su quiebra.  
En esta investigación, para las autoras, el riesgo de exportación 
debe ser entendida como: 
Es un riesgo o complicación que el exportador asume al momento 
de vender su producto al extranjero, estos riesgos pueden ser el impago o 
retrasos en el pago, fluctuaciones en el tipo de cambio, riesgos en el transporte 
de la mercadería, el riesgo país. 
1.3.2.2. Principales Actores del Proceso de Exportación 
La Participación del exportador, importador, entidades 
financieras, agente de Aduanas y el operador logístico en el proceso de 
exportación están relacionados en el medio de pago, ya que es entre el 
exportador y el operador logístico quienes gestionan los documentos 
comerciales necesarios para que el importador de la mano con al agente de 
aduanas haga la nacionalización de las mercancías exportadas. (Grafico N° 01) 










Fuente: Elaboración propia 
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1.3.2.3. Diferencia Entre Forma de Pago y Medio de Pago 
Formas de pago internacional 
SIICEX. (2006) indica que aquellos diversos convenios entre 
importador y exportador para definir el momento de la cancelación de la 
mercancía o el servicio. Este momento de pago se encuentra relacionado al del 
embarque y/o entrega del producto o el servicio. 
 
Medios de pago internacional 
Según Fernández D. (2006) estos medios de pago son 
instrumentos financieros comerciales, legales y privados, los cuales permiten 
que se logre soportar aquellas transacciones entre organizaciones e individuos, 
avalando del mismo modo el cambio de bienes por dinero, tomando como 
dinero aquello que logra cumplir dicha función.  
Para lograr un mayor entendimiento entre las formas y medios de 
pago se va a elaborar en cuadro diferenciación. 
 
CUADRO N.º 01 DIFERENCIAS ENTRE FORMAS Y MEDIOS DE 
PAGO 
Medios de Pago Internacional Formas de Pago Internacional 
Instrumentos bancarios que se utiliza 
para hacer efectivo el pago por la 
compra de un bien o servicio. 
Lugar y momento convenido entre el 
importador y el exportador para efectuar 
el pago de la mercancía. 
Carta de crédito, transferencia 
bancaria,  
Al contado, pagos con documentos a la 
vista y anticipado 





1.3.3. Definición de Contrato de Compra-venta Internacional 
Según Tabra y Lavanda (2005) señalan que es un documento 
convenio donde se regulan diferentes aspectos de la transacción y en la cual se 
determinan tanto los derechos como las obligaciones de las partes contratantes, 
se sellan las circunstancias y medios de pago en que se cederán los procesos 
comerciales, entre diferentes aspectos de interés comercial para el vendedor y 
comprador. 
Para Rubio J. (2008) recomiendan que todo convenio comercial 
internacional se realice de una manera formal destacadamente por escrito – a 
través de algunos medios como télex, fax, e-mail. 
1.4. Formulación del Problema. 
¿De qué manera se puede minimizar el riesgo respecto a los medios de 
pago que utiliza la Empresa Agroexportadora ITABEN EXPOPERÚ SAC en 
sus exportaciones de productos agrícolas periodo 2014 - 2015? 
1.5. Justificación e importancia del estudio. 
A través de las primeras operaciones de exportación que desarrollan las 
organizaciones, generalmente se busca asegurar la cancelación de la operación. 
Por lo que se acude totalmente a diferentes instrumentos de pago. 
La justificación metodológica de la presente investigación busca evaluar 
la situación de la Empresa ITABEN EXPOPERÚ SAC., respecto a la elección 
y uso de los medios de pago adecuados en sus procesos comerciales y 
partiendo de ello se propondrá una estrategia que permita minimizar los riesgos 
en las exportaciones al momento de elección de un medio de pago 
internacional. 
La justificación práctica de la investigación nos permitió llevar a la 
práctica los conocimientos adquiridos en aula complementándolos con los 
conocimientos que se obtuvo en el desarrollo de la investigación y servirá de 
apoyo para la empresa y otras empresas. 
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La justificación teórica nos permito ayudar a identificar la mejor opción, 
en cuanto a medios de pago se refiere, teniendo en cuenta el tiempo y la 
experiencia que la empresa tiene en el rubro y el tipo de cliente extranjero con 
el que se está realizando la operación comercial internacional, así también 
como antecedente para otras investigaciones y es un nuevo aporte sobre la 
mejor manera de afrontar los riesgos en los medios de pago. 
1.6. Objetivos 
1.6.1. Objetivo General 
Proponer una estrategia de medio de pago internacional para minimizar 
el riesgo en la exportación de productos agrícolas en la empresa 
agroexportadora Itaben ExpoPerú SAC de la ciudad de Piura en el periodo 
2014 – 2015. 
1.6.2. Objetivos específicos 
Analizar la problemática actual de la Empresa agroexportadora ITABEN 
EXPOPERÚ en el periodo 2014 – 2015 en relación a los medios de pago de 
exportación. 
Determinar los factores que influyen en los pagos de las exportaciones de 
la Empresa Agroexportadora ITABEN EXPOPERÚ SAC. 
Elaborar una estrategia de medio de pago internacional para minimizar el 
riesgo en la exportación de productos agrícolas en la Empresa Agroexportadora 
ITABEN EXPOPERÚ SAC en el periodo 2014 – 2015. 
1.7. Limitaciones 
En esta investigación se ha tenido dificultades para localizar antecedentes 
de estudios a nivel nacional lo que limita la información respecto a las 
variables en estudio en un contexto local. También se tuvo dificultades en el 
acceso de información confidencial de la empresa lo que limitó a profundizar 
























2.1. Fundamento y diseño de investigación seleccionado 
Investigación cualitativa: Se recogieron y analizaron datos mediante 
entrevistas, obtenidas de la aplicación a los sujetos en estudio para determinar 
la Estrategia De Medios De Pago Internacional con el objetivo de minimizar 
el Riesgo en la Exportación de la Empresa ITABEN EXPOPERÚ SAC. 
Según Hernández, Fernández y Baptista (2010) el enfoque cualitativo 
también se guía por áreas o temas significativos de investigación. Sin embargo, 
en lugar de que la claridad sobre las preguntas de investigación e hipótesis 
preceda a la recolección y análisis de datos, los estudios cualitativos pueden 
desarrollar preguntas e hipótesis antes, durante o después de la recolección y 
análisis de los datos. 
No experimental, porque se realizó sin manipular deliberadamente 
variables; este tipo de investigación nos permitió observar fenómenos que 
suceden dentro y fuera de la empresa tal y como se dan en su contexto natural, 
para después poder analizarlos.  
2.2. Tipo de muestra inicial seleccionada. 
Lo sujetos de investigación fueron los trabajadores de la empresa 
agroexportadora ITABEN EXPOPERÚ S.A.C. considerando que son los 
únicos que manejan la elección del medio de pago con los clientes extranjeros, 
es decir los representantes de las áreas de cada área: 
Gerente del área de operaciones 








2.3. Técnicas e instrumentos de recolección de datos. 
2.3.1. Técnicas 
Entrevista: La entrevista que se aplico fue de tipo abierta es una técnica 
que pretende obtener información, para el presente estudio la entrevista se 
aplicó a 4 trabajadores directamente relacionados con los medios de pago 
internacional de la empresa de productos agrícolas ITABEN EXPOPERÚ.  
 
2.3.2. Instrumento: 
Como instrumento se empleó la ficha de entrevista y se aplicó mediante 
preguntas que fueron validadas por expertos, finalmente luego de haber 
aplicado el instrumento se hizo el análisis y el planteamiento de la propuesta de 
una estrategia de medios de pago internacional más adecuado. 
2.4. Procedimientos para la recolección de datos. 
La información se ha recolectado de libros físicos y virtuales, también a 
través de la entrevista, la cual fue aplicada al Gerente General, Gerente del área 
de operaciones, Asistente de operación de exportaciones, Contadora y al 
Administrador y se hizo uso de páginas especializadas como: SUNAT, 
SIICEX, ICEX, PROMEXICO, entre otras. 
2.5. Procedimiento de análisis de datos 
La interpretación de la información se dio por el análisis de las 
entrevistas realizadas al Gerente General, Gerente de operación, Asistente de 
operación de exportaciones, Contadora y Administrador, información que 
sirvió para comprender cada detalle de los medios de pago de la empresa. 
El procedimiento para la consolidación de datos se hizo en relación a los 
objetivos específicos del trabajo de investigación y en base a la síntesis de las 
entrevistas aplicadas, para lograr desarrollar los objetivos específicos 
planteados en el proyecto. 
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2.6. Criterios éticos 
 
Fuente: Elaboración propia  
  
Criterios Características  
Consentimiento 
informado 
Los colaboradores se mostraron de acuerdo con brindar la 
información que se les requiere, asimismo, tienen 




Aseverar el amparo de la identidad de los participantes 
que forman parte como informantes del presente estudio. 
 
Originalidad 
Se citaron las fuentes bibliográficas de la información 




2.7. Criterios de Rigor científico. 
Criterios Características Procedimientos 
Credibilidad 
Acercamiento de aquellos 
resultados de un estudio 
ante el fenómeno que se 
estuvo observando. 
Fue aplicada a través de diferentes 
medios fehacientes tales como 
grabaciones. 
Consistencia 
La complicación de la 
investigación tipo 
cualitativa obstaculiza la 
permanencia de la 
información. Tampoco es 
posible la replicabilidad 
exacta del estudio. 
Describió detalladamente el proceso 
de recolección de información, de 




Dichos resultados de la 
presente investigación 
necesitan avalar la 
autenticidad de las 
descripciones ejecutadas 
por los participantes. 
Reproducciones literales de las 
entrevistas realizadas 
Comparación de los resultados 
con la literatura ya existente. 
Investigación de hallazgos por 
otros investigadores. 
Caracterización y representación 
de restricciones y eficacias de las 
investigadoras. 






















3.1. Análisis y discusión de los resultados 
3.1.1. Presentación de los Resultados 
3.1.1.1. Entrevista dirigida a los sujetos de investigación. 
1. ¿Qué entiende usted por medios de pago? 
E.1. Asistente del Área de Operaciones Jean Michel Carrión 
Mezones 
Que son medios o formas de concretar acuerdos que tiene la 
empresa con sus clientes. 
E.2. Asistente del Área de Administración Teresa Olano Zúñiga. 
Son transacciones  
E.3.Encargada del Área del Contabilidad Melina Carmona 
Saavedra. 
Que son instrumentos para hacer efectivos los pagos de las 
exportaciones a las empresas. 
E.4. Gerente del área de operaciones Patricia Olano Zúñiga. 
Con respecto a los medios de pago internacional hay muchos 
medios de pago que son la carta de crédito, depósito, transferencias en efectivo. 
Con los cuales se trabaja en la exportación son carta de crédito y 
transferencia. 
También tenemos el pago adelanto es el que el cliente te deposita 
antes de haber hecho el embarque, después tienes el pago a plazos que el 
cliente te deposita contra documentos después de haber hecho el embarque y 
enviado los documentos el cliente te deposita, también tenemos el apago a 
consignación que el cliente te deposita después que la mercadería haya llegado 
a su destino, haya sido verificada, haya sido vendida y el cliente hace la venta 
final y te deposita lo que te corresponde después  tenemos las cartas de crédito 
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cuando el cliente habré una cuenta hace un acuerdo con tu banco para pagarte 
después de haber hecho el embarque ósea el banco es el que hace todo el 
tramite con el cliente. 
 
2. ¿Cuáles son los medios de pago para la exportación que 
utiliza su empresa? 
E.1. Al Asistente del Área de Operaciones Jean Michel Carrión 
Mezones 
Depende, tiene medios de pago: 
Pagos anticipados o MPG llegas a un acuerdo con el cliente durante 
la campaña de exportación y hace un adelanto del 30% o 40% de todo lo que se 
tiene programado para la campaña. Pago a consignación, pago contra entrega 
de mercancía. 
Se le da una fecha de pago al cliente él es libre en el banco de ir y 
depositar en el tiempo ajustado y la cuenta siempre está disponible, se hace 
contrato con los clientes (no con todos), depende del contrato es por correo 
virtual, anteriormente si se hacía cuando los volúmenes eran grandes y se era 
obligatorio hacer un contrato, pero de igual manera con algunos se hace 
contrato por manera de que es un hábito. 
E.2. Asistente del Área de Administración Teresa Olano Zúñiga. 
Utilizamos las Transferencias y Anticipos dando el 50% 
E.3.Encargada del Área del Contabilidad Melina Carmona 
Saavedra. 
La empresa utiliza las remesas directas. 
El cliente hace un depósito inicial a la empresa para inicio de 
campaña y la esta comienza a trabajar ese dinero y al final de la campaña se ve 
si hace efectivo o no ese dinero, este último dependerá únicamente del cliente. 
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La forma de pago que se utiliza es bien contra entrega de documentos o de 
mercadería, depende del arreglo en el que lleguen ambas partes. 
E.4. Gerente del área de operaciones Patricia Olano Zúñiga. 
Utilizo pago adelantado y pago contradocumentos con muchos de 
mis clientes utilizo contra factura, contra packing List y me depositan el 70% y 
la diferencia que es el 30% me depositan contra b/l, y documentos de senasa. 
prácticamente 100%  adelantado porque con el tema de la fruta hay un tema 
muy delicado porque como es un perecible normalmente muchas veces las 
empresas han sido estafadas porque llega el producto y te dicen que llego mal 
entonces lo que hacemos es pedir al cliente que haga un verificación del 
contenedor del producto a quien en origen el cliente manda a SGS( 
Certificadora) certifican que el contenedor está en buena calidad buenas 
condiciones automáticamente da la autorización para hacer la transferencia del 
30% o 50 % depende de la negociación por cada cliente pero es prácticamente 
casi 100% al momento de que ya haya sido embarcado contra el b/l. 
3. ¿Cuáles han sido las dificultades que su empresa ha 
afrontado en la exportación con el/los actual(es) medio de pago? 
E.1. Al Asistente del Área de Operaciones Jean Michel Carrión 
Mezones 
El problema ha sido por el pago a consignación y contra entrega, 
porque si la mercancía no llegaba en buenas condiciones al destino, el cliente 
no abonaba la diferencia o pedía más plazo para que pueda colocar en otro 
mercado la mercancía entonces retrasaba muchos los pagos, esto sucedía en el 
pago a consignación.  
E.2. Asistente del Área de Administración Teresa Olano Zúñiga. 
Por el tema de la cuenta: la última vez que tuvimos problemas fue 
por el cambio de la cuenta y el código del Swift no pudimos llegar a una 
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transferencia se nos hizo largo porque se demoró semanas, pero luego no 
hemos tenido problemas. 
4. ¿La empresa ha considerado tomar en cuenta hacer un 
medio de pago como carta de crédito utilizar bancos para respaldar el 
cobro de los que corresponde por sus exportaciones? 
No, porque considero que es muy elevado el costo para hacer una 
carta de crédito  
E.3.Encargada del Área del Contabilidad Melina Carmona 
Saavedra. 
No tengo mucho conocimiento en cuanto al tema, sé que la 
empresa ha tenido problemas de cobranza y los cuales se ven reflejados en los 
estados financiaros en los que yo manejo. 
E.4. Gerente del área de operaciones Patricia Olano Zúñiga. 
Utilizaba el medio de pago a consignación y las dificultades más 
grandes es que en mi segundo año de exportación que tuve no me pagaron 10 
contenedores con un valor de $15000 dólares cada uno usando el medio de 
pago de consignación y no me pagaron. Por eso hay que tener mucho en cuenta 
el cliente, la trayectoria y asegurar casi el precio costo del contenedor casi en 
un 80 %. 
5. ¿Considera que la elección del/los medio(s) de pago 
internacional a utilizar en las exportaciones de su empresa es un riesgo? 
E.1. Al Asistente del Área de Operaciones Jean Michel Carrión 
Mezones 
Sí es un riesgo que se corre bastante alto. 
E.2. Asistente del Área de Administración Teresa Olano Zúñiga. 
Es un riesgo claro porque a través del arreglo que se hace es del 
gerente con el cliente por medio de boca nunca hemos hecho un contrato de por 
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medio, pero yo creo que si hay riesgo porque a veces no se cumple con lo 
pactado y como no hay un documento que avale eso. 
E.3.Encargada del Área del Contabilidad Melina Carmona 
Saavedra. 
Claro, esto va a estar sujeto siempre al tema monetario y 
recordemos que una empresa tiene como objetivo generar utilidades de hecho 
que será un riesgo y muy elevado. 
E.4. Gerente del área de operaciones Patricia Olano Zúñiga. 
Es un riesgo cuando exportamos a consignación ya que el cliente es 
el que tiene el mayor porcentaje de seguridad con respecto al pago. 
Por ejemplo, en nuestro segundo año exportamos 10 contenedores 
con un valor de $ 15000 cada una y como lo mandamos a consignación el 
cliente sustento que el cliente no llego en la época que debió haber llegado 
porque se demoró la naviera y por ende no nos pagó entonces es un riesgo es 
muy riesgoso mandar por consignación y no lo recomiendo. 
6. ¿Cuáles cree usted que son los factores que influyen en la 
elección del o los medio(s) de pago con el que cuenta actualmente su 
empresa? ¿Por qué? 
E.1. Al Asistente del Área de Operaciones Jean Michel Carrión 
Mezones 
Se basa demasiado en la confianza y en la capacidad de pago del 
cliente. Se pensó que el cliente podía asumir todas sus responsabilidades de la 
fruta y también con todos los pedidos que él hacía, se le envió producto para 
que él pueda vender comercializar, el cliente fue pagando inicialmente poco a 
poco, pero fue sobrepasando el volumen de compra, pero sus clientes tampoco 
le respondieron (detalla), en eso se basó la elección del medio de pago, en la 
confianza. Con algunos clientes lo que se hizo fue enviar el producto a cambio 
de un pago por adelantado, y otra forma de comprometerlo es en la compra de 
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sus propias cajas de cartón de su propia caja, era una manera de asegurarse el 
pago. 
E.2. Asistente del Área de Administración Teresa Olano Zúñiga. 
En caso de Patricia (Gerente de Operaciones de Exportación) son 
clientes ya de años lo cual ya les tiene confianza y tienen una amistad. 
E.3.Encargada del Área del Contabilidad Melina Carmona 
Saavedra. 
La empresa, según sé, los clientes son conocidos de los gerentes y 
se supone que ya tienen confianza y creo que ellos toman sus respectivas 
medidas de acuerdo al volumen que pida el cliente; en ese sentido son 
precavidos.  
E.4. Gerente del área de operaciones Patricia Olano Zúñiga. 
El factor número uno es la seguridad que te puedan pagar por la 
cantidad que hayas exportado.  
También está el compromiso que tienes con los clientes porque así 
vas haciendo alianzas en el tiempo con tus clientes y el tercer factor es el 
crecimiento de tu compañía 
7. ¿La empresa registra morosidad de pago por parte de sus 
principales clientes? En caso su respuesta sea afirmativa, comente algún 
tipo de experiencia. 
E.1. Al Asistente del Área de Operaciones Jean Michel Carrión 
Mezones 
La empresa si registra morosidad, hay un cliente de la empresa que 
le tiene un saldo bastante alto y esto trae muchos problemas, estamos hablando 
más de un año de morosidad del cliente. 
¿Cómo se piensan dar solución a eso? 
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Lo que se está haciendo es solicitar plazos de pago con los 
proveedores para que puedan dar ellos las facilidades a esta empresa de cobrar 
o también asumir sus responsabilidades obviamente que parte de esa deuda es 
incobrable porque sencillamente la mercadería ya no está, una parte se puede 
asumir la empresa que se hizo garante, y otra parte que está ligado con el  tema 
de los servicios que no puede asumir responsabilidad como son del operación 
logística ya que el cliente solicitó trabajar con un operador en específico, bueno 
el cliente no puede y la deuda simplemente sigue ahí.   
¿La empresa ha decido tomar este asunto por el lado legal? 
Sí lo han conversado, el tema está en que no hay un contrato 
vinculante, el cual no le da las herramientas suficientes que le dé la empresa 
para cobrar, sencillamente por unos acuerdos que se hicieron por correo 
electrónico, por teléfono, los envíos se hicieron simple pago y ellos enviaron 
reportes que la fruta llego mal, en algunos casos la fruta llego bien, es muy 
complicado, y no saben si es que haciendo el juicio lograrán algo favorable 
para la empresa. 
A partir de lo sucedido, ¿la empresa ha vuelto a tener ese tipo 
contrato con algún otro cliente de la misma manera o ya no? 
No, hasta donde y no se ha vuelto a enviar producto de esa manera, 
no en esas cantidades, y lo que se ha buscado en todo momento es el pago 
adelantado o asegurar el total del costo. 
E.2. Asistente del Área de Administración Teresa Olano Zúñiga. 
No registra morosidad 
E.3.Encargada del Área del Contabilidad Melina Carmona 
Saavedra. 
Actualmente la empresa tiene un cliente que tiene una deuda 
bastante alta que es prácticamente incobrable. A este cliente no se le hizo un 
buen seguimiento de cobranza y los envíos se comenzaron hacer en destiempo, 
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el cobro no se puede hacer efectivo porque no se tiene un instrumento válido 
con el que se respalde la empresa.  
E.4. Gerente del área de operaciones Patricia Olano Zúñiga. 
Si justo por el tema de mandar a consignación como te comente en 
nuestro segundo año de exportación mandamos 10 contenedores en un valor de 
$15000 empezamos a mandar (esa fue nuestra campaña de mayor producción)  
enviamos un promedio de 5 contenedores por semana y bueno mandamos casi 
al final de la campaña casi 5 contenedores y como el cliente vino pagando 
cumpliendo con todo lo establecido bueno empezamos a coger confianza y en 
los últimos contenedores que fueron 5 y en la siguiente semana embarcamos 5 
contenedores más, el cliente no nos pagó empezó a tardar en el pago puso 
escusas ya  no nos contestaba y prácticamente después nos dijo que no que 
todo había llegado mal no nos dio más explicaciones igual empezamos a ver 
medidas alternativas pero  es difícil entrar a un tema de negociación de reclamo 
con respecto a lo que es productos perecibles porque debe de ver una 
edificación al momento de abrir los contenedores porque si no hay eso es muy 
difícil que te reconozca el seguro y prácticamente perdimos $150000. 
8. ¿Su empresa utiliza el/el mismo medio(s) de pago 
internacional para todos sus clientes o varía? ¿De qué depende esto? 
E.1. Al Asistente del Área de Operaciones Jean Michel Carrión 
Mezones 
Según el cliente, a los clientes que no se le tiene mucha confianza  
a los clientes nuevos se les propone hacer un pago por adelantado del 50% o 
70% y la diferencia a contra entrega de la mercancía, clientes que ya son 
conocidos hacen un adelanto de campaña con eso se le comienza a enviar, pero 
no se condiciona a nada, ello comienzan a pagar de acuerdo a lo que venden o 
a la llegada ven si está bien o no la mercadería y ellos hacen el pago, hay otros 
clientes que simplemente hacen el pago por adelantado. 
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E.2. Asistente del Área de Administración Teresa Olano Zúñiga. 
Como trabajamos con uno solo se pide el 50% adelantado. 
Depende de la confianza 
E.3.Encargada del Área del Contabilidad Melina Carmona 
Saavedra. 
Varía la forma, si es un cliente nuevo la empresa se asegura con el 
pago del costo total de la mercancía o de un adelanto del 50%. 
E.4. Gerente del área de operaciones Patricia Olano Zúñiga. 
Ahora ya no, como te digo, primero se cobra el 70% adelantado y 
30% contradocumentos finales. Para todos los clientes. 
9. ¿Cree usted que el cliente aceptaría el/los medio(s) de pago 
que usted propone? 
E.1. Al Asistente del Área de Operaciones Jean Michel Carrión 
Mezones 
No aceptan el medio de pago a la primera, porque ellos ponen en 
riesgo su dinero, porque ellos dicen “yo te doy el adelanto del 30% y ¿qué me 
asegura que va a llegar la mercadería?”, sobre todo prima mucho la confianza, 
cuando no hay confianza es ahí se les envía un correo se hace los documentos 
y, hacer documento te va a quitar rentabilidad, te da seguridad pero te quita 
rentabilidad, y son pocos con los que se llega a la carta de crédito. 
E.2. Asistente del Área de Administración Teresa Olano Zúñiga. 
Creo que si porque es una persona seria porque es para generar 
seguridad para ambas partes. 




Definitivamente que va aceptar siempre y cuando sea la empresa 
quien se haga responsable de los gastos y trámites, entonces es un costo que la 
empresa si quiere tener un riesgo mínimo lo tendrá que asumir.  
E.4. Gerente del área de operaciones Patricia Olano Zúñiga. 
Sí ya que son clientes serios con los cuales venimos trabajando ya 
más de 5 años, conocen la calidad de exportación que mandamos y también 
conocemos la forma de pago que ellos manejan. 
10. ¿Considera necesario mejorar el manejo del sistema de 
pagos que se vienen usando en sus exportaciones? ¿Por qué? 
E.1. Al Asistente del Área de Operaciones Jean Michel Carrión 
Mezones 
Sí, porque si no se termina enviando al cliente el doble de la 
mercadería que te ha pagado por adelantado y termina debiendo todo un 
embarque completo, y no hay un instrumento efectivo para hacer el cobro 
(sabes que te debe todo el mundo sabe que te debe él sabe que te debe pero 
como le haces el cobro si no existe un contrato de que le diste la mercancía y 
por su parte él puede decir que no le llegó la mercancía y puede decir que está 
en su derecho de no pagar) 
E.2. Asistente del Área de Administración Teresa Olano Zúñiga. 
Claro, porque no hay un documento que avale lo pactado y para 
que en un futuro no haya ningún problema ni por un lado ni por el otro. 
E.3.Encargada del Área del Contabilidad Melina Carmona 
Saavedra. 
Si lo considero necesario, porque, como se mencionó anteriormente 
es un riesgo y al riesgo siempre se tiene que minimizarlo al máximo. 
 E.4. Gerente del área de operaciones Patricia Olano Zúñiga 
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Actualmente no ya que hemos establecido una forma de pago que 
es 70% adelantado y 30% contradocumentos finales. Con eso estamos 
manejando las exportaciones y ya no tenemos problemas ya que muchos de los 
clientes que tenemos son clientes serios con los cuales venimos trabajando ya 
más de 5 años conocen la calidad de exportación que mandamos y también 
conocemos la forma de pago de ellos así que por ahora ya es menos riesgoso. 
 
11. ¿Cuál es el/los medio(s) de pago que usted considera 
conveniente para reducir el riesgo al momento de realizar sus 
exportaciones? ¿Por qué? 
E.1. Al Asistente del Área de Operaciones Jean Michel Carrión 
Mezones 
Más conveniente, yo creo, la carta de crédito y documentos a la 
vista, el detalle está en que hacer una carta de crédito tiene un alto costo y 
además es signo de poca confianza con el cliente, y algunos clientes 
simplemente no acceden, y si no acceden simplemente te quedas sin campaña 
de exportación.  El otro es el tema de la documentación a la vista, se escanean 
los documentos que se tienen y el cliente ya tiene que hacer el pago, el detalle 
está en que los envíos cuando son exportaciones aéreas eso también es 
demasiado rápido, entonces la figura que se hace, se trabaja con una parte con 
pago adelanto y la otra contra entrega de mercancías 
E.2. Asistente del Área de Administración Teresa Olano Zúñiga. 
Un contrato  
E.3.Encargada del Área del Contabilidad Melina Carmona 
Saavedra. 
Yo considero un medio eficiente la carta de crédito, pero al tener 
un costo más elevado es más difícil de que ambas partes estén de acuerdo para 
que la gerencia lo tome en cuenta.  
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E.4. Gerente del área de operaciones Patricia Olano Zúñiga. 
Considero que es más conveniente el pago adelantado contra 
documentos finales, en ese sentido ya sería menos riesgoso. 
3.1.1.2. Panorama de la empresa Itaben ExpoPerú Sac 
Hace 15 años El Sr. Jaime Leonardo Martín de la Peña Flores y la 
Sra. Patricia Olano Zúñiga fundaron la empresa Agroindustrias Lambert S.R.L. 
dedicándose a la comercialización de jabas, con un capital inicial de S/. 9,300. 
Más tarde se cambió la razón social de la empresa a Agrolambert S.R.L.Y por 
último a Agrolambert Perú S.R.L., durante su existencia la empresa ha ido 
adquiriendo activos, haciendo la compra de otros instrumentos como 
apiladoras, carretillas, balanzas y mejorando a la vez su infraestructura. Pero, 
también ha tenido desbalances económicos, debido a los problemas de cobro a 
sus clientes; esto tenía como consecuencia no pagar a proveedores de materia 
prima e insumos generando conflictos y desconfianza con los mismos. Es por 
eso que los gerentes de Agrolambert Perú S.R.L. crean en el año 2013 la 
empresa agroexportadora ITABEN EXPOPERU S.A.C. 
El registro de exportaciones de Agrolambert Perú S.R.L. e Itaben 
ExpoPerú S.A.C. en la campaña 2013 - 2014 fue de un total de $ 663,933.00 de 
sus ventas a sus distintos clientes que residen en países como Francia, Italia, 
Bélgica, Países bajos y Estados Unidos. (Anexo N.º 05) 
Actualmente la empresa tiene un capital de $ 70,000.00, más de 
$50,000.00 en materiales y equipos  
En la campaña 2013 – 2014 la empresa tuvo un total de ventas de $ 
663,933.00 (Anexo N° 02) 
La empresa registra en sus cuentas por cobrar de clientes 
extranjeros un total de $290,272.92, entre ellos están Fruit4You (Francia) la 
suma de $206,886.98, Riel (Alemania) la suma de $25,445.50, Juvisy (Francia) 
la suma $29,472.00, SCF BV (Países Bajos) la suma de $28,468.44. 
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En efecto, las deudas de los clientes con la empresa representan un 
43.72% del total de los ingresos de la campaña de la campaña 2013 – 2014. 
 
CUADRO Nª 02 CUENTAS POR COBRAR DE CLIENTES 
EXTRANJEROS 
CLIENTES PAIS MONTO 
FRIT4YOU FRANCIA 206886.98 
RIEL  ALEMANIA 25445.50 
JUVISY FRANCIA 29472.00 
SCF BV PAISES BAJOS 28468.44 
TOTAL 290272.92 
 
El procedimiento de operaciones de exportaciones de la empresa es 
la siguiente:  
La empresa se pone en contacto con el cliente por e-mail 
haciéndole llegar las cotizaciones de su producto, una vez que este acepta la 
cotización mediante una orden de compra, la empresa pasa a hacer el envío de 
la mercancía. 
Luego que la nave zarpa, la empresa envía los documentos 
pertinentes para la nacionalización de la mercadería en puerto de destino, por 
Courier al cliente (AWB, Factura comercial, Certificado de Origen y 
Certificado Fito Sanitario), Cuando el cliente confirma la recepción de los 
documentos procede a hacer el pago del 50% del precio total de la mercadería 
en el plazo de 3 días, mediante una transferencia bancaria. 
La mercancía llega al puerto destino en Europa, con un tiempo de 
tránsito de 7 días. 
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Quedando un adeudo del 50% del precio de la mercadería; es 
probable que esta diferencia se vea afectada por los siguientes motivos: 
Que la mercadería no cumpla con los estándares de calidad que 
exige el cliente, lo cual podría representar una pérdida del 20% del total del 
precio de la mercancía. 
Retraso en la llegada de la mercancía de acuerdo a lo pactado con 
el cliente, esto puede representar una pérdida del 15% del total del precio de la 
mercadería. 
A pesar de los inconvenientes anteriormente mencionados, a ello se 
le suma el tiempo de pago de la diferencia pendiente (15 días hábiles después 
de la recepción de la mercancía) esto puede ser: 
Bajas en el precio del producto en el mercado internacional, esto 
puede representar una pérdida de 20% del total del precio de la mercadería.  
Sobre oferta de los mismos productos, ocasionando que el mercado 
sea cada vez lento; esto puede representar una pérdida de 13% - 15% del total 













GRAFICO N° 02 









Fuente: Elaboración propia 
 
Los trabajadores de la empresa tienen claro que la elección del 
medio de pago que se utiliza en las exportaciones de sus productos representa 
un riesgo, y que no tienen un buen control de los mismos.  
A pesar de esto, ellos son muy herméticos en cuanto a hacer uso de 
un medio de pago internacional eficiente que reduzca el riesgo y evite los 
problemas con los clientes extranjeros como la Carta de Crédito, a eso se le 
suma que consideran que implicaría un costo muy elevado. 
El uso de un contrato internacional en las transacciones de compra 
– venta internacional de la empresa con los clientes no es tan relevante, pues, 
sólo se hace uso de él cuando los pedidos son de grandes volúmenes. 
El medio de pago internacional que utiliza la empresa es una 
transferencia bancaria. 
Las formas de pago internacional que utiliza la empresa son: pagos 
a consignación de las mercancías, pagos anticipados donde el cliente hace un 
 52 
 
adelanto del 30% o 40% de todo lo que se tiene programado para la campaña. 
Y, pagos contra entrega de mercancía. 
Según Ignacio Massa director de comercio exterior del Banco 
Sabadell (España), el medio de pago ideal sería que a un menor costo cubra 
más riesgos. Pero, la lógica de los medios de pago es: a menos riesgo mayor 
costo; que va desde una simple transferencia internacional hasta una carta de 
crédito, de acuerdo a los factores que influyan en la negociación del medio de 
pago internacional que se dé entre el exportador y el importador. 




Fuentes Scotiabank (2010) 
 
3.1.2. Análisis de resultados 
Actualmente la empresa Itaben ExpoPerú Sac., pasa por un 
problema serio de uso y elección de medio de pago internacional en la 
exportación de sus productos agrícolas, debido al poco control, mal 
seguimiento de pago a los clientes e, ineficaz comunicación y coordinación 
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entre las áreas intervinientes en la operación logística de exportación. Estos 
problemas se ven reflejados en la falta de liquidez dentro de la empresa y 
registros de morosidad considerables ($290,272.92), así nos lo hace saber el 
asistente del área de operaciones. A esto se le suma que los gerentes tienen 
prácticas poco convencionales, como llegar a acuerdos con los clientes 
mediante llamadas telefónicas y correos electrónicos, sin el uso de un contrato 
internacional de compra venta que garantice el pago a la empresa.  
La empresa utiliza como medio de pago las remesas directas, es 
decir se hacen transferencias bancarias donde los bancos no se encuentran en la 
obligación de intervenir en el proceso de cobro. Y, a su vez tiene una forma de 
pago anticipado y contra documentos, es decir: el cliente paga el 70% del 
monto total de la mercancía por adelantado con la condición que la empresa 
haga el envío de la factura comercial y el packing list, y el 30% restante contra 
entrega de los demás documentos necesarios para la nacionalización de la 
mercancía en destino. 
Los factores que determinan para la elección del medio de pago de 
la empresa son: el nivel de confianza que se tiene con el cliente, la capacidad 
de pago que este tenga, el volumen del pedido y el compromiso que se tiene 





3.2. Consideraciones finales 
De lo analizado podemos determinar que la empresa Itaben 
ExpoPerú tiene prácticas inadecuadas en sus formalidades de venta al no hacer 
el uso de un contrato de compra-venta internacional, este hecho ha llevado que 
la empresa mantenga hasta la fecha, cuentas por cobrar de $ 663,933.00. Según 
Troba y Lavanda (2005) considera que la importancia de un contrato 
internacional de compra – venta radica en que se tiene un documento escrito 
donde en caso de incumplimiento de una de las partes, se recuerdan las 
condiciones en que previamente fueron pactadas las transacciones de compra – 
venta de la mercadería, y donde en la fecha de su firma ambas partes estaban 
de acuerdo y aceptaban las sanciones respectivas. 
El MINCETUR (2013) define a formas de pago como diferentes 
acuerdos entre el comprador y el vendedor para determinar el momento de 
pago está en relación al embarque y/o entrega del bien o servicio. Y, 
Fernández O. (2006) define a los medios de pago como instrumentos 
financieros, comerciales, legales y privados, que permiten soportar 
transacciones, entre empresas y personas, garantizando – de alguna manera – el 
intercambio de productos por dinero, asumiendo como dinero todo aquello que 
cumple esta función. Los trabajadores de la empresa no saben diferenciar entre 
formas y medios de pago internacional. En este sentido no se entiende el riesgo 
que se puede cubrir como empresa al tener conocimiento de las diferencias 
entre ellos; también, la ventaja que se puede obtener de los diferentes medios 
de pago existentes y la facilidad de acceso que éstas tiene. 
 Los factores que determinan la elección del medio de pago en la 
empresa actualmente están regidos por el volumen del pedido, la capacidad de 
pago del cliente y la confianza que se tiene con el cliente. 
Actualmente la empresa ha tomado diversas decisiones de cobranza 
de acuerdo a cada cliente, esto varía en relación al nivel de confianza que se 
tenga con los mismos. 
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Gómez y Martínez (2003) manifiestan que los factores 
fundamentales que hay que tener en cuenta para la elección de medio de pago y 
cobro más adecuado en cada operación son la confianza, el riesgo, el coste, 
necesidad de hacer la operación y experiencia internacional. Esto coincide con 
alguno de los factores que están influyendo hoy por hoy en la elección del 
medio de pago en la empresa, como por ejemplo para la empresa prima mucho 
la confianza con el cliente y es este el factor que ayudará a determinar en gran 
parte el medio y forma de pago con el que se llevará acabo la transacción 
internacional de compra – venta de sus productos agrícolas. 
Y, por último, las áreas de la empresa y sus responsabilidades no 
están bien determinadas; las áreas que intervienen en el control y el 
seguimiento adecuado de entrega y cobro de mercancía al cliente no se 
efectuaron de la mejor manera, lo cual generó pérdidas en la empresa y malos 
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Anexo N.º 01: Entrevistas a la Alta Dirección de la Empresa 
 
ESTRATEGIA DE MEDIO DE PAGO INTERNACIONAL PARA 
MINIMIZAR EL RIESGO EN LA EXPORTACIÓN DE PRODUCTOS 
AGRÍCOLAS EN LA EMPRESA AGROEXPORTADORA ITABEN 
EXPOPERÚ SAC DE LA CIUDAD DE PIURA PERIODO 2014 - 2015 
 
Buenas tardes Sr. (a) 
Somos alumnas de La Escuela Profesional de Negocios Internacionales del X 
ciclo de la Facultad de Ciencias Empresariales de la Universidad Señor De 
Sipán. 
Como parte de nuestra tesis titulado:” ESTRATEGIA DE MEDIO DE PAGO 
INTERNACIONAL PARA MINIMIZAR EL RIESGO EN LA 
EXPORTACIÓN DE PRODUCTOS AGRÍCOLAS EN LA EMPRESA 
ITABEN EXPOPERÚ SAC” se le ruega brindarnos información para esta 
entrevista, la cual será de carácter confidencial, solo será utilizada para los 




1. ¿Qué entiende usted por los medios de pago? 
…………………………………………………………………………
………………………………………………………………………… 







3. ¿Cuáles han sido las dificultades que su empresa ha afrontado en la 
exportación con el/los actual(es) medio de pago? 
…………………………………………………………………………
………………………………………………………………………… 
4. ¿Considera que la elección del/los medio(s) de pago internacional a 
utilizar en las exportaciones de su empresa es un riesgo? 
…………………………………………………………………………
………………………………………………………………………… 
5. ¿Cuáles cree usted que son los factores que influyen en la elección 
del o los medio(s) de pago con el que cuenta actualmente su 
empresa? ¿Por qué? 
…………………………………………………………………………
………………………………………………………………………… 
Tema 2. Clientes. 
6. ¿La empresa registra morosidad de pago por parte de sus 
principales clientes? En caso su respuesta sea afirmativa, comente 
algún tipo de experiencia. 
…………………………………………………………………………
………………………………………………………………………… 
7. ¿Su empresa utiliza el/el mismo medio(s) de pago internacional 
para todos sus clientes o varía? ¿De qué depende esto? 
…………………………………………………………………………
………………………………………………………………………… 




9. ¿Considera necesario mejorar el manejo del sistema de pagos que 





10. ¿Cuál es el/los medio(s) de pago que usted considera conveniente 






ANEXO N.º 02. DISPACHET AGROLAMBERTE PERU SRL – ITABEN EXPOPERU SAC – CAMPAÑA 2013 -
2014 
Fecha Factura Exportador Cliente Ítem Vía Destino cajas 6kg P. unit FOB ($) 
26/11/2013 001-000752 Agrolambert PSL SAS mango Marítima Rotterdam 4,512 3.5/10.8 $19,296.00 
27/11/2013 001-000753 Agrolambert Luis Vicente 
S.A. 
Uva Marítima Rotterdam 2,280 $14.50 $33,060.00 
28/11/2013 001-000755 Agrolambert Luis Vicente 
S.A. 
Uva Marítima Rotterdam 2,280 $14.50 $33,060.00 
29/11/2013 001-000757 Agrolambert PSL SAS mango aéreo Paris 430 $14.00 $6,020.00 
07/12/2013 001-000758 Agrolambert Inmobiliaria 
Av. 
Uva Marítima Balboa 2,280 $14.00 $31,920.00 
09/12/2013 001-000761 Agrolambert Miles Import mango aéreo Francia 452 $11.50 $5,198.00 
       271 $14.00 $3,794.00 
       45 $11.50 $517.50 
12/12/2013 001-000767 Agrolambert Inmobiliaria 
Av. 
Uvas Marítima Balboa 2,280 $14.00 $31,920.00 
14/12/2013 001-000769 Agrolambert     1,152 $13.00 $14,976.00 
16/12/2013 001-000772 Agrolambert Miles Import mango aéreo Francia 129 $15.00 $1,935.00 
       244 $14.00 $3,416.00 
       147 $11.50 $1,690.50 
16/12/2013 001-000773 Agrolambert Miles Import Mango Aéreo Francia 148 $11.50 $1,702.00 
       140 $11.50 $1,610.00 
22/12/2013 001-000774 Agrolambert     1,152 $12.00 $10,368.00 
04/01/2014 001-000776 Agrolambert     864 $12.00 $10,368.00 
 65 
 
08/01/2014 001-000777 Agrolambert     1,152 $12.00 $13,824.00 
08/01/2014 001-000782 Agrolambert F4Y mango marítima Rotterdam 5,544 $3.00 $16,632.00 
13/01/2014 001-000783 Agrolambert     1,392 $11.00 $15,312.00 
13/01/2014 001-000784 Agrolambert PSL SAS mango aéreo  768 $12.00 $9,216.00 
14/01/2014 001-000787 Agrolambert     1,152 $11.00 $12,672.00 
15/01/2014 001-000789 Agrolambert     768 $11.00 $8,448.00 
16/01/2014 001-000790 Agrolambert PSL SAS mango aéreo  1,152 $12.00 $13,824.00 
15/01/2014 001-000791 Agrolambert Miles Import mango aéreo  384 $12.00 $4,608.00 
15/01/2014 001-000792 Agrolambert Miles Import mango aéreo  768 $12.00 $9,216.00 
22/01/2014 001-000793 Agrolambert PSL SAS mango aéreo  1,152 $12.00 $13,824.00 
29/01/2014 001-000794      1,152 $11.00 $12,672.00 
01/02/2014 001-000795 Agrolambert PSL SAS mango aéreo  960 $12.00 $11,520.00 
07/02/2014 001-000796      1,406 $11.00 $15,466.00 
10/02/2014 001-000797 Agrolambert PSL SAS mango aéreo  960 $12.00 $11,520.00 
15/02/2014 001-000800 Agrolambert PSL SAS mango aéreo  1,440 $12.00 $17,280.00 
15/02/2014 001-000804 Agrolambert PSL SAS mango aéreo  362 $12.00 $4,344.00 
15/02/2014 001-000806 Agrolambert F4YOU mango aéreo  1,152 $12.00 $13,824.00 
15/02/2014 001-000807 Agrolambert F4YOU mango aéreo  192 $12.00 $2,304.00 
02/03/2014 001-00808 AGROLAMBERT F4YOU mango Aéreo  480 $14.00 $6,720.00 
02/03/2014 001-00809 AGROLAMBERT F4YOU mango Aéreo  480 $14.00 $6,720.00 
02/03/2014 001-00810 AGROLAMBERT F4YOU mango Aéreo  480 $14.00 $6,720.00 
17/03/2014 0001-811 AGROLAMBERT PSL SAS mango Marítimo Amberes 5544 $5.00 $27,720.00 
22/02/2014 0001-001 ITABEN PSL SAS mango aéreo Amsterdam 480 $14.00 $6,720.00 
22/02/2014 0001-003 ITABEN PSL SAS mango aéreo Amsterdam 864 $14.00 $12,096.00 
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28/02/2014 0001-004 ITABEN PSL SAS mango aéreo Amsterdam 960 $14.00 $13,444.00 
28/02/2014 0001-005 ITABEN PSL SAS mango aéreo Amsterdam 768 $14.00 $10,752.00 
28/02/2014 0001-006 ITABEN PSL SAS mango aéreo Amsterdam 1152 $14.00 $16,128.00 
08/03/2014 001-000007 ITABEN PSL SAS mango aéreo Amsterdam 672 $13.00 $8,736.00 
08/03/2014 001-000008 ITABEN PSL SAS mango aéreo Amsterdam 480 $13.00 $6,240.00 
08/03/2014 001-000009 ITABEN PSL SAS mango aéreo Amsterdam 576 $13.00 $7,488.00 
10/03/2014 0001-0010 ITABEN F4YOU mango   576   
10/03/2014 0001-0011 ITABEN F4YOU mango   576 $14.00 $8,064.00 
11/03/2014 0001-012 ITABEN PSL SAS mango aéreo Amsterdam 480 $13.00 $6,240.00 
11/03/2014 0001-013 ITABEN PSL SAS mango aéreo Amsterdam 748 $13.00 $9,724.00 
11/03/2014 0001-014 ITABEN F4YOU mango   192   
17/03/2014 0001-015 ITABEN PSL SAS mango Marítimo Amberes 5544 $5.00 $27,720.00 
31/03/2014 0001-016 ITABEN PSL SAS mango Aéreo Amsterdam 1184 $16.00 $18,944.00 
31/03/2014 0001-017 ITABEN PSL SAS mango Aéreo Amsterdam 480 $16.00 $7,680.00 
31/04/2014 0001-018 ITABEN PSL SAS mango Aéreo Amsterdam 224 $16.00 $3,584.00 
05/04/2014 0001-019 ITABEN PSL SAS mango Aéreo Amsterdam 960 $18.00 $17,280.00 
05/04/2014 0001-020 ITABEN PSL SAS mango Aéreo Ámsterdam 416 $18.00 $7,488.00 
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